








































































































































































































































































































































































































9. Laaja alainen oppiminen
8. Pysyvä asenteiden ja arvojen muutos
7. Oppimisen myötä toimijoiden 
osaamiskapasiteetti kehittyy




3. Oppimista edistävä toimintakulttuuri
2. Kilpailukykyä tuottavan lisäarvon 
syntyminen
1. Verkostoituminen




yhteistä näkemystä ja 
ymmärrystä alueen eri 
toimijoiden välillä
Opitaan organisoitumaan

































































































































































































Hotelli- ja ravintola-alan myynnin volyymin 






























































































































































































































































































































































































































































Hotelli- ja ravintola-alan myynnin volyymin 





























































































































Tahko Spa Suites Tahko Spa
Sokos Hotel Tahkovuori
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0 1 2 3 4
Varaaminen: Palvelun ystävällisyys
Vast. otto: Henkilökunnan ystävällisyys







Miten tervetulleeksi tunsitte itsenne




Yleisesti: Viihdyn tässä hotellissa
Vast. otto: Asiakkaan tarpeisiin paneutuminen
Yleisesti: Palvelu oli miellyttävän persoonallista




















































































































































































































































































































































































24.9.20102 Lähde: Timo Santalainen









































































•Henkilökunnan koulutus ja motivointi
•Aktiivinen myyntityö ja markkinointi
4. Kilpailuetumme
•Sijainti
•Ketjun tuki ja markkinointi
•Tunnettu konsepti
•”Oikea hotelli” Tahkon alueella
•Bonus
 
KUVIO 15. Strategiatimantti 
 
Strategiatimantti kuvaa Sokos Hotel Tahkovuoren nykyisiä palveluita, mahdollisia uusia 
palveluita, kehittämisalueita, toteuttamiskeinoja ja kilpailuetuja. Kehittämisalueeseen 
kuuluvat asiat eivät ole helppoja toteuttaa, mutta ne eivät välttämättä kaikki vaadi suu‐
ria investointeja vaan hotellin sisäisen laadun ja toimintojen kehittämistä. Osa kehittä‐
misalueeseen kuuluvista asioista ei ole kuitenkaan toteutettavissa ilman suuria inves‐
tointeja, kuten kohdassa 3, toteuttamiskeinot, on nähtävissä. Jotta Sokos Hotel Tahko‐
vuori voisi toteuttaa Sokos Hotels konseptia, on kiinteistö ja huoneiden kunto remontoi‐
tava konseptin vaatimalle tasolle. Kilpailuetuja korostamalla ja riittävillä investoinneilla 
on mahdollista toteuttaa uuden strategiajakson strategiaa. 
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7.2 Sokos Hotel Tahkovuoren strategiset toimenpiteet 
Tuloksen varmistamisen edellytys on riittävä myyntitulo Sokos Hotel Tahkovuoressa. 
Kiinteät kustannukset pysyvät vuokran ja kiinteistön ylläpidon suhteen samana, vaikka 
myynti laskisi tai nousisi. Tämän vuoksi on tärkeää pystyä takamaan tietty myynnin 
taso vuosittain. Asiakkaita ja sen myötä myyntiä on tarpeeksi ainoastaan talvisesonkina 
viikonloppuisin ja loma‐aikoina. Talvisesongilla olisi mahdollista myydä enemmän arki‐
päivinä. Mikäli lisämyyntiä tavoitellaan viikonloppuihin ja loma‐aikoihin, olisi huone‐
hintaa nostettava tai huonekapasiteettia lisättävä. Talvisesongin ulkopuolella kohtuul‐
linen myynnintaso tavoitetaan ainoastaan isompien tapahtumien aikana ja suurien 
ryhmämyyntien myötä. 
 
Sokos Hotel Tahkovuoren tuloksen teon takaamiseksi on myytävä tuotteistus saatava 
kuntoon. Ydin palvelu on majoitus ja sen ympärille paketoidut muut elementit yhteis‐
työssä alueen yritysten kanssa. Majoitustuotteen pitää olla kilpailukyinen laadultaan ja 
hinnaltaan. Kauppa‐ ja teollisuusministeriön raportissa jo vuonna 2004 todettiin, että 
suurimmat ongelmat matkailutoimialalla Suomessa ovat; tuotteistuksen, markkinoin‐
nin ja myynnin sujuvan ketjun puuttuminen, asiakaslähtöisen tuotekehityksen ja mark‐
kinoinnin puuttuminen sekä yhteistyön vähyys. Samat ongelmat koskettavat Tahkon 
matkailukeskusta. Tuotteita, jotka houkuttelevat asiakkaita, on liian vähän. Ne tuot‐
teet, joita on, ovat huonosti markkinoituja ja viestittyjä. Mikäli emme saa asiakkaita 
tulemaan Tahkolle, emme voi tehdä myyntiä emmekä tulosta. Rouhiainen 2006 on 
osannut kiteyttää matkailun ytimen hyvin. ”Matka on aineeton tuote, joka on olemassa 
ainoastaan informaationa, josta yritys tuottaa markkinoille mielikuvia. Matkan toteut‐
taa turisti yrityksen luomassa konseptissa. Matkan jälkeen tuote muuttuu historiaksi, 
muistoksi turistille ja rahaksi yritykselle. Muisto hajoaa historiaan, raha liikkuu, vain 
tositteet jäävät jälkeen. Henkinen pääoma on matkojen tuottamisessa ratkaisevaa. 
Henkisen pääoman kartoittamiseen tarvitaan omaa päätä.” 
 
Tärkein asiakassegmentti asiakasomistajaperheet saavutetaan markkinoinnillisesti hy‐
vin asiakasomistajarekisterin ansiosta, mikä mahdollistaa kohdennetun markkinoinnin. 
Myynnin lisäksi tuloksen teon edellytyksenä Sokos Hotel Tahkovuoren osalta kulujen 
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hallinta on tärkeää. Kuinka kulut minimoidaan hiljaisena aikana ja tuloksenteko mak‐
simoidaan myyntihuipuissa. 
 
Lomamökit tekevät tuloksellisesti voittoa, mutta niiden kunto ei vastaa asiakkaan toi‐
vomaa tasoa. Mökit on rakennettu 80‐luvun alussa eikä niitä ole kunnostettu rakenta‐
misen jälkeen. Mökit on tehty niin sanotulle rossipohjalle, minkä vuoksi niissä on suu‐
ria ongelmia putkien ja viemäreiden jäätymisestä. Mökit eivät vastaa nykyajan talvira‐
kentamisen vaatimuksia ja ne on talvisin vaikea pitää lämpimänä. Suorasähkölämmitys 
ja jatkuvat korjaustoimenpiteet rasittavat niiden kannattavuutta. Mökeistä tuleva asia‐
kaspalaute on kokonaan negatiivista ja osa asiakkaista ei suostu yöpymään mökeissä 
varauksestaan huolimatta. Varaustilanteen yhteydessä asiakkaalle kerrotaan loma‐
mökkien olevan huonokuntoisia, mutta asiakaspettymyksiltä ei silti ole vältytty. Lo‐
mamökkien tulevaisuus on selvitystilassa. Vaihtoehtona ovat uusien lomahuoneistojen 
rakentaminen ja lomamökkien myyminen rakennusliikkeelle tai yksityisille ostajille. 
Lomahuoneistojen rakennuskustannus on 7,4 miljoonaa euroa ja tämän hetkisessä 
kilpailutilanteessa investoinnin uskottavuus on heikko huomioiden, että asiakkaita ei 
riitä Golf‐huviloihin eikä Pikku‐Tahko huoneistoihin. 
 
Sokos Hotellin vanhempi siipi on rakennettu 1970‐luvulla. Siinä sijaitsevat 48 Economy‐
huonetta, yksi Suite sekä sauna‐ ja uima‐allasosasto. Uima‐allasosastolla on pieni kun‐
tosali. Vanhaa siipeä on remontoitu 1980‐luvulla ja Economy huoneisiin on vaihdettu 
laminaattilattiat ja verhoilukankaat vuonna 2004. Huoneet eivät kuitenkaan täytä So‐
kos Hotel huonemääritystä. Koko rakennuksesta puuttuu asianmukainen ilmastointi. 
Se on kevytrakenteinen, minkä vuoksi lämpö‐ ja äänieristys on huono. Saunaosastolla 
on remontoitu saunat ja pukeutumistilat. Suihkutilat ja allasosasto vaatisivat pikaista 
remonttia, koska laatat ovat pahasti hapettuneet ja osa laatoista on irronnut. Asiakas‐
tyytyväisyystutkimuksissa saatujen palautteiden pohjalta on todettava vanhan siiven 
tarvitsevan kokonaisuuden peruskorjausta. 
 
Hotellin päärakennuksessa sijaitsevat 31 Standard huonetta, 14 Superioir huonetta ja 
14 Parvihuonetta. Kaikki huoneet on pesuhuoneita lukuun ottamatta peruskorjattu 
vuosina 2008 ja 2009. Myös käytävät on remontoitu. Kaikki päärakennuksessa sijaitse‐
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vat hotellihuoneet ovat saunallisia ja niihin mahtuu 4‐6 henkilöä. Huoneet ovat kysyt‐
tyjä ja ne myydään ennen Economy huoneita ja mökkejä. Huoneista saatu palaute on 
pääosin positiivista. Negatiivista palautetta asiakastyytyväisyystutkimuksissa huoneet 
saavat rauhattomuudesta. Päärakennuksen 2. kerroksessa sijaitsee hotellin iltaviihde‐
ravintola Hillside Kerho. Ravintolan musiikki kuuluu rakenteita pitkin kaikkiin päära‐
kennuksessa oleviin huoneisiin. Tämän vuoksi huoneisiin ei voida majoittaa perheitä, 
vaikka ne ovatkin parhaimmillaan perhehuoneina tilavuutensa ja kiinteiden lisävuotei‐
den ansiosta. 
 
Asiakasnäkökulmasta tärkeimmät Sokos Hotel Tahkovuoren kehittämiskohteet ovat 
hotellihuoneiden ja yleisten tilojen remontointi nykyisten asiakasvaatimusten ja Sokos 
Hotel konseptin mukaisiksi. Vanhan siiven hotellihuoneiden remontin yhteydessä on 
huomioitava kiinteiden lisävuoteiden mahdollistaminen huoneisiin, jotta suuremmat‐
kin perheet tai ystäväporukat mahtuisivat samaan huoneeseen tai huoneistoon. Yleis‐
ten puitteiden remontti koskettaa ensisijaisesti saunaosastoa, hotellin käytäviä, wc‐
tiloja ja suksivarastoa, joiden kuntoon saanti parantaisi koko hotellin yleisilmettä. 
 
Sokos Hotel Tahkovuori on alueen ainoa oikea hotelli, joka on auki vuoden jokaisena 
päivänä ympäri vuorokauden. Vastaanotossa on aina henkilökuntaa asiakkaita palve‐
lemassa ja hotellimajoitukseen sisältyy aamupala. Yksinkertaisia asioita, mutta aina‐
kaan toistaiseksi muut alueen yrittäjät eivät näihin kilpailuetuihin pysty vastaamaan. 
 
Sokos Hotel Tahkovuoren kiinteistöissä tarvittavat toimenpiteet on välttämätöntä teh‐
dä, jotta asiakkaita ei huoneiden huonon kunnon vuoksi menetetä. Tuloksenteon nä‐
kökulmasta järkevintä on luopua Lomamökeistä ja Golf‐huviloista. Pikku‐Tahko huo‐
neistoista olisi myös järkevää luopua, mutta koko luhtitalon myyminen on haasteelli‐
nen Tahkon nykyisessä markkinatilanteessa. Economy huoneiden remontti investointi 
on noin 2miljoonaa euroa. Jotta remontista aiheutuvat kulut voidaan peittää, ei voida 
enää sallia tappiota tuottavaa hotellimajoituksen ulkopuolista majoitustoimintaa. 1. 
kerroksen hotellihuoneita on 2000‐luvun alussa muutettu kokoustiloiksi. Kokoustilojen 
kysynnän hiipumisen vuoksi on järkevää muuttaa osa kokoustiloista takaisin saunalli‐
siksi 2 hengen huoneiksi, joista on suurin kysyntä talvisesongilla. 
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Iltaviihderavintola Hillside Kerhon toiminta on perusteltua lopettaa. Asiakkaiden ensisi‐
jainen toive on yöpyä rauhallisessa ja viihtyisässä huoneessa, mikä ei ole mahdollista 
niin kauan kuin 1. kerroksessa toimii viihderavintola. Viihderavintolan puuttuminen 
tulee korvata pohjakerroksen ravintolatoimintaa kehittämällä. Tuomalla S‐Ryhmän 
tunnetun ravintolakonseptin Tahkon alueelle Sokos Hotel Tahkovuori toisi asiakkaalle 
lisäarvoa. 
 
 
8 POHDINTA JA JOHTOPÄÄTÖKSET 
Tahkolla on tulevaisuudessa paljon mahdollisuuksia, mutta myös uhkia. Tässä opinnäy‐
tetyössä on esitetty tämän hetken realiteetteja ja mahtipontisia visioita ja innovaatioi‐
ta. Seuraavana muutama tulevaisuuden skenaario siitä, mitä Tahko saattaa olla vuonna 
2020: 
 
Skenaario  1. Super Tahko ‐ hanke toteutuu, ja paikkoja viimeistellään tulevia tal‐
violympialaisia varten. Tahkon alueelle on saatu 15 000 vuodepaikkaa ja asiakkaat 
saapuvat alueelle pääosin junalla. Kävijämäärä on noussut yli miljoonaan kävijään 
vuosittain. Talvisesongin ulkopuolella yöpyjiä houkuttelee Siilinjärvelle rakennettu Poh‐
joismaiden suurin huvi‐ ja vesipuisto, Pohjois‐Savon matkailun entisen toimitusjohtajan 
Jari Piiraisen ideoima Ilokalla. Tahkon alueen yhteinen myyntiorganisaatio myy ja 
markkinoi koko Tahkon alueen majoitus‐ ja ravitsemispalveluita, jotka on selkeästi 
segmentoitu erityylisille asiakasryhmille. Sokos Hotel Tahkovuori on laajennuksin alu‐
een suurin hotellikokonaisuus reilulla 500 hotellihuoneella. Tahkolla toimii oma matkai‐
lualan oppimis‐, kehittämis‐ ja koulutuskeskus. Tahko on noussut Suomen hiihtokeskus‐
ten jaetulle 1. tilalle Levin kanssa. 
 
Skenaariio 2. Super Tahko‐ hanke ja junarata ovat jääneet toteutumatta, ja huvi‐ ja 
vesipuisto Ilokallasta on toteutunut huvipuiston 1. vaihe, mutta Tahkon alueen yrityk‐
set toimivat oppivan alueen ideaalimallin mukaisesti. Keskinäinen kilpailu on vähäistä 
ja organisaatiot ovat vahvistaneet omaa osaamistaan ja kilpailuetujaan.  Majoituska‐
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pasiteetti on noussut maltillisesti 10 000 vuodepaikkaan ja kävijöiden määrä 500 000 
kävijään vuosittain.  Ympärivuotista asiakasvirtaa ja vetovoimaa on saatu lisättyä yh‐
teisillä hankkeilla ja tapahtumilla, jotka ovat lisänneet kassatuloja. Koulutuksesta ja 
oppimisesta on tullut jatkuva prosessi, ja yhteistyö eri oppilaitosten ja Kuopion Matkai‐
lupalvelun kanssa on kiinteää. Uusia projekteja kehitetään eri hankkeiden muodossa ja 
projektien loputtua kehitystyön jatkumisesta huolehditaan. Sokos Hotel Tahkovuori on 
keskittynyt ydinosaamiseensa eli hotellipalveluiden tuottamiseen. Kaikki 109 huonetta 
on peruskorjattu ja face lift on toteutettu kaksi kertaa peruskorjauksen jälkeen. Hotellin 
uusimpaan siipeen on rakennettu 60 perhehuonetta, ja siellä on  myös itsepalvelu‐
pesula ja suksien huoltotila. Tahko on noussut taistelemaan Suomen hiihtokeskusten 2. 
tilasta. 
 
Skenaario 3.  Tahkon alueen kehitys on jäänyt vuoden 2010 tasolle. Alueen yrittäjien 
välinen yhteistyö ei ole kantanut hedelmää, ja kiristynyt kilpailu samoista asiakkaista 
on vähentänyt kommunikointia ja yhteisiä hankkeita.  Tahkon Markkinointi Oy toimii 
ainoastaan yhteisesitteen kokoajana. Aikaisempien vuosien kaltaisia hankkeita ei enää 
ole, koska edellisiä hankkeita ei katsottu hyödyllisiksi eikä niitä ole jatkettu sovitun mu‐
kaisesti.  Vuodepaikkojen määrä on laskenut 7 000:een, koska yrityksillä ei ole ollut 
varaa peruskorjauksiin. Osuuskauppa PeeÄssä on luopunut liiketoiminnasta Tahkon 
alueella. Omistajuus on Tahkon alueella pirstaloitunut useaan yksityiseen tahoon. Hi‐
mos on kirinyt Tahkon edelle hiihtokeskuskohteena. Historia toistaa itseään, ja uusia 
investoreja alueelle odotetaan. 
 
Mikään edellä esitetyistä visoista tuskin sellaisenaan tulee toteutumaan. Skenaario 1. 
on ruusuinen unelma siitä, jos kaikki olisi mahdollista. Skenaario 2. on realistinen har‐
ras toive, jos kaikki menee hyvin. Skenaario 3. on julma karrikoitu totuus, jos ei aluetta 
yhdessä kehitetä.  
 
Tosiasiassa tällä hetkellä ei voida osoittaa Tahkon alueen täyttävän Oppivan alueen piir‐
teitä kattavasti. Tahkon alueen yrittäjien verkosto on olemassa, ja yhteistyö on kiinteä 
eri toimijoiden kesken. Kuitenkaan Tahkon Markkinointi Oy:n toimiminen vetovastuussa 
nykyisillä toimintavaltuuksilla ei ole riittävää. Yritykset eivät sitoudu riittävästi yhteisiin 
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hankkeisiin, eikä alueelta saada näin tarvittavaa kilpailuetua. Savon Matkailupalvelun ja 
Savonia Ammattikorkeakoulun kanssa yhteistyö on kiinteää eri hankkeiden myötä, mut‐
ta hankkeet eivät kosketa kaikkia alueen yrityksiä. Kommunikointi ei ole avointa, eikä 
selkeää yhteistä kilpailustrategiaa ole. Oppivan alueen kehittämismallin mukaan tietyn 
alueen muodostama toimintajärjestelmä ja –kulttuuri muuttuu pysyvästi tavoitteellisen 
ja vuorovaikutteisen kehittämisen tuloksena. Jotta Oppiva alue voi muodostua todeksi, 
se tarvitsee alueellista tavoitteellisesti organisoitua toimintamallia ja politiikkaa (Lyytinen 
2002, 17). 
 
Tahkon alueen ympärivuotisia vetovoimatekijöitä on lisättävä riittävien tulojen saami‐
seksi. Keväällä ja syksyllä on ajankohtia, jolloin ei voi harrastaa talviurheilulajeja eikä gol‐
fata. Alueen vetovoimaa voidaan lisätä vain tapahtumilla ja uusilla vetovoimatekijöillä. 
Tapahtumien järjestäminen onnistuu laadukkaasti vain yhteistyössä alueen muiden yrit‐
täjien kanssa, mukaan lukien Kuopion alueen yrittäjät ja Matkailupalvelu, jolloin tuotto‐
jen lisäksi myös kuluja voidaan jakaa.  Oppivan alueen teorian pohjalta Tahkon alueen 
yrittäjien, Nilsiän kaupungin, Tahkon markkinointi Oy:n, Kuopion Matkailupalvelun ja 
alueen oppilaitosten sekä erilaisten hankkeiden on lisättävä alueen toimijoiden verkos‐
toitumista ja oppimiskulttuuria sekä luotava yhä enemmän verkostoja alueen ulkopuo‐
lelle.  
 
Kuviossa 13. on kuvattu ne toimenpiteet, jotka ovat välttämättömiä Tahkon alueen ke‐
hittämisen kannalta kohti oppivaa aluetta (Lyytinen 2010). Ensimmäisessä laatikossa on 
jo aikaisemmin esitetty kehityspolku oppivan alueen teorian pohjalta, ja toisessa laati‐
kossa on kuvattu Tahkon alueen kehitysprosessia kohti oppivaa aluetta. 
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Teoria (mukaellen Lyytinen 2010)
1. Verkostoituminen
2. Kilpailukykyä tuottavan lisäarvon 
syntyminen
3. Oppimista edistävä 
toimintakulttuuri
4. Yhteinen strategia
5. Alue oppii
6. Alueen vetovoima lisääntyy ja 
markkinaosuus kasvaa
7. Oppimisen myötä toimijoiden 
osaamiskapasiteetti kehittyy
8. Pysyvä asenteiden ja arvojen 
muutos
9. Laaja alainen oppiminen
10. Oppiva alue!
1. Yritysten tiiviimpi organisoituminen 
2. Yksiköiden liikeidean ja kilpailustrategian 
kirkastaminen, vetovoimaisten 
tuotepakettien rakentaminen
3. Koulutustarpeiden kartoittaminen ja 
koulutusyhteistyön aktivointi
4. Yhteisen strategian työstäminen
5. Keskinäinen kilpailu vähenee ja 
palvelutarjonta laajenee – alue oppii.
6. Yhteisten tapahtumien ja tehokkaan 
yhteismarkkinoinnin myötä vetovoima 
lisääntyy ja markkinaosuus kasvaa
7. Uusien innovaatioiden luomisesta ja 
uuden oppimisesta tulee jatkuva prosessi
8. Yhteiset arvot ja asenteet ohjaavat 
toimintaa
9. Laaja alainen oppiminen
10. Tahkon oppiva alue!
Sovellettuna Tahkon 
alueeseen
 
KUVIO 16. Oppivan alueen kehityspolku 
 
Oppivan alueen kehityspolulla Tahkon alueen voidaan arvioida olevan kohdan 3 ja 4 välil‐
lä. Mahdollisuudet kehittyä oppivaksi alueeksi ovat hyvät, koska verkosto on jo valmiina. 
Yhteistyön rakentuminen ja luottamuksen saavuttaminen eri toimijoiden kesken on pitkä 
prosessi. Avainasemassa ovat avoin vuorovaikutus ja viestintä. Vuorovaikutuksen tulee 
olla toisten toimintaa kunnioittavaa, mutta kuitenkin rakentavaa, jotta yhteistoiminta 
kehittyy asiakas‐ ja aluelähtöisesti.  
 
Markku Sotaraudan ja kumppaneiden (1999) mukaan on yhä kuitenkin epäselvää ja ky‐
seenalaista, kuka oppii silloin, kun alue oppii. Alueen oppiminen lähtee organisaatiosta ja 
oppivasta yksilöstä. Tahkon alueella tämä tarkoittaa, että alueen oppiminen lähtee yri‐
tysten ja siellä olevien ihmisten oppimisesta, joka jalostuu verkostossa alueen oppimi‐
seksi. 
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Sokos Hotel Tahkovuoren kehittäminen on aloitettava vahvistamalla omia vahvuuksia, 
joihin muut alueen yrityksen eivät pysty vastaamaan. Tärkeimmät toimenpiteet ovat 
Sokos Hotels ‐brändin kirkastaminen, konseptin mukainen toimiminen ja kiinteistöjen 
korjaus sekä kannattamattomista liiketoiminnoista luopuminen. Sokos Hotel Tahkovuo‐
ren on yhtenä suurimmista Tahkon alueen toimijoista otettava suurempi vastuu oppivan 
alueen kehittämisestä ja oppivan alueen syntymisestä. Mikäli hotellin pakolliset inves‐
toinnit eivät saa myönteistä päätöstä Osuuskauppa PeeÄssän hallituksessa, ovat edelly‐
tykset tulokselliselle toiminnalle ja oppivan alueen kehittymiselle vähäiset. Ensimmäiset 
askeleet Sokos Hotel Tahkovuoren liiketoimintojen nettotuloksen saaminen positiiviseksi 
vaativat luopumista kannattamattomasta mökki‐ ja huvilakiinteistöistä. Hotellin van‐
hempi siipi on välttämätöntä remontoida asiakastyytyväisyyden parantamiseksi ja Sokos 
Hotels laatuvaatimusten täyttämiseksi. 
 
Oppivan alueen kehittämisen edellytys on kehityspolun seuraaminen, jossa seuraava 
toimenpide on alueen yhteisen strategian työstäminen ja oppimisen lisääminen kiin‐
teämmän yhteistyön kautta. On löydettävä yhteiset strategiset menestystekijät ja määri‐
teltävä kehittymisen esteet, jotka pitää voittaa oppivan alueen kehittymiseksi. Selkeitä 
esteitä oppivan alueen kehittymiselle ovat sitoutumattomuus alueen yhteiseen kehittä‐
miseen, kommunikaation avoimuuden puute, kilpailu samoilla tuotteilla ja syyllistyminen 
pelkän oman edun tavoitteluun. Sitoutumattomuus alueen yhteiseen kehittämiseen 
heikentää Tahkon Markkinointi Oy:n uskottavuutta koko alueen kehittäjänä ja yhteistyö‐
organisaationa. Avoimen kommunikaation puute ja pelkkä oman edun tavoittelu eivät 
edistä alueen oppimista ja uusien innovaatioiden syntymistä.  Erittäin tärkeää on löytää 
Tahkon alueelta organisaatio, joka ottaa koordinointivastuun ja ohjaa alueen toimintaa 
aktiivisesti.  Tahkon alueelle on erinomainen mahdollisuus kehittyä oppivaksi alueeksi, 
mutta tällä hetkellä se ei vielä sitä ole. Lyytisen (2002, 17) mukaan uuden oppimisvai‐
heen aikaansaamiseksi ja uudelle menestysuralle pääsemiseksi menestyksellisen oppimi‐
sen lisäksi tulisi tapahtua myös poisoppimista. Hänen mukaansa yksi varteenotettava 
lähestymistapa on itsearviointi, jota tulisi tehostaa myös ulkopuolisen instanssin arviolla. 
 
Tässä opinnäytetyössä on esitetty Tahkon alueen historia, nykyiset verkostot, kehittymi‐
sen edellytykset ja esteet. Itsearviointia on tehty kattavasti ja mietitty mistä pitää pois‐
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oppia. Yksinkertainen tosiasia on, ettei nykyinen asiakasmäärä riitä kulujen kattamiseen. 
Lisää asiakkaita tarvitaan kattamaan asiakasmääristä riippumattomat kiinteistöjen kulut. 
Asiakkaiden houkuttelevuuden lisäämiseksi yritysten on yhdessä mietittävä vetovoimai‐
sia myyntituotteita ja uusia asiakassegmenttejä, jotka voivat matkustaa työssäkäyvien 
loma‐aikojen ulkopuolella. Uusasiakashankinnan lisäksi menestymisen edellytys on huo‐
lehtia jo olemassa olevien asiakkaiden palvelun laadusta, jotta he tulevat uudestaan. 
Viimeisimmän Sokos Hotellien Assi asiakastyytyväisyystutkimuksen mukaan (2010) koko 
Sokos Hotels ketjutasolla suurin syy (67 prosentilla vastanneista) valita juuri kyseinen 
hotelli oli aikaisempi käynti hotellissa. Vain 3 prosenttia teki päätöksen ilmoituksen ja 
mainoksen perusteella. Paras markkinointikeino on tyytyväinen asiakas. Tämä tarkoittaa 
Sokos Hotel Tahkovuoren osalta investointeja hotellikiinteistöön asiakkaiden luottamuk‐
sen palauttamiseksi. Osuuskauppa PeeÄssä on Pohjois‐Savon suurin työnantaja ja suu‐
rimpia investoijia. Sen täytyy ottaa oma vastuunsa Tahkon alueen kehittämisestä ja vah‐
va rooli oppivan alueen syntymisen edistäjänä. Tahkon alueen huonoon taloudelliseen 
tilanteeseen on turha etsiä syyllistä, menneisyydestä on opittava ja katse on suunnattava 
kohti tulevaisuutta. S‐Ryhmällä on lähes kaksi miljoonaa asiakasomistajataloutta, joille 
palveluita ja etuja voidaan markkinoida kohdistetusti. Sokos Hotel Tahkovuori ja koko 
Tahkon alue eivät osaa hyödyntää tätä mahdollisuutta tarpeeksi hyvin. Toimitusjohtaja 
Tapio Kankaanpään sanoja lainattaessa ”vain 2 prosenttia asiasomistajista yöpyy Sokos 
Hotelleissa vapaa‐ajallaan, meillä on siis 98 prosenttia käyttämätöntä potentiaalia”.   
 
Tässä opinnäytetyössä on useaan kertaan todettu, että Tahkon alue tarvitsee kipeästi 
lisää asiakkaita lukuun ottamatta talvikuukausia joulukuun puolesta välistä huhtikuun 
puoleen väliin. Koululaisten loma‐ajoille on mahdollisuus saada asiakkaita S‐Ryhmän 
asiakasomistajista, jos palvelut ovat kunnossa ja edut hyvät sekä hinta kohtuullinen. Tä‐
mä on yksinkertainen S‐Ryhmän toiminta ajatus ”tarjota palveluja ja etuja asiakasomista‐
jille”. Palvelut ja riittävä tarjonta syntyvät yhteistyössä alueen toimijoiden kesken; kylpy‐
lä‐, ratsastus‐, kalastus‐, gourmeelomia jne. Mutta kuka voi tulla Tahkolle loma‐aikojen 
ulkopuolella? Seniorit, työttömät, työjärjestöjen kuntolomalaiset? Mikä on suurin este 
näiden asiakassegmenttien saamiselle Tahkon alueelle? Voisiko se olla kulkuyhteyksien 
puute julkisilta kulkuyhteyksiltä? Junalla pääsee Siilinjärvelle saakka, samoin lentoko‐
neella, mutta siitä eteenpäin matka jatkuu talvisesongin ulkopuolella taksilla. Onko se‐
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songin ulkopuolella matkustavilla asiakassegmenteillä mahdollisuus maksaa taksikulje‐
tuksesta 75 euroa suuntaansa? Pietarista tulee linja‐auto Tahkolle kaksi kertaa viikossa, 
mutta ei siinä asiakkaita ole mukana, kun eivät pietarilaisetkaan tiedä koko yhteydestä 
eivätkä pääse matkustamaan pääsääntöisesti kuin omilla loma‐ajoillaan. Kun linja‐auto 
on saatu kulkemaan Pietarista saakka säännöllisesti, olisiko aivan mahdoton ajatus saada 
julkinen liikenne Kuopion ja Tahkon välille? Tahkon alueen pisimpään myynnissä ollut 
alueen yhteinen tuote on ”Vauhtiviikonloppu”. Se sisältää kuljetuksen Helsingistä Tah‐
kolle ja viikonlopun majoituksen. Hinta on kiinteä 134e/ henkilö. Asiakas voi itse valita 
haluamansa viikonlopun ja majoituskohteen Tahkon alueelta. Tämä on erinomainen 
esimerkki yhteisestä tuotteesta, joka on asiakkaalle helppo ostaa ja kuljetus kuuluu tuot‐
teen hintaan. Idea on jalostamisen arvoinen. Voisiko samalla idealla tuottaa paketteja 
muunakin aikana kuin talviviikonloppuina esim. senioreille? 
 
Hotellihuoneissa ja mökeissä lämmöt ovat päällä, nurmikot ajetaan ja lumityöt tehdään, 
vaikka asiakkaita ei olisikaan. Joustavahinnoittelu on käytössä kaikilla Tahkon alueen 
majoituspalveluita tarjoavilla yrityksillä, mutta olisiko hinnoissa vieläkin tinkimisen va‐
raa? Toimisivatko Tahkolla ”all inclusive” lomat? Suomalainen alkoholilainsäädäntö saat‐
taa aiheuttaa haasteita alkoholijuomien suhteen, mutta voisiko syö ja juo niin paljon kuin 
haluat lukuun ottamatta alkoholijuomia. Onko Tahkon alueen toimijoiden asenne ylimie‐
linen? Asuntoautot ja –vaunut eivät ole tervetulleita Tahkolle. Tahkolla ei ole leirintäalu‐
etta, eikä kukaan vuokraa lämpötolppapaikkoja asuntoautoille. Onko Tahkolla todellakin 
niin paljon asiakkaita, ettei ”karavaanareille” löydy tilaa? Onko oppivan alueen kehitty‐
misen suurin este vääränlainen suhtautuminen asiakkaaseen ja hänen tarpeisiinsa? Hie‐
noja visioita, strategioita ja tavoitteita esitetään, mutta kukaan ei ota vastuuta niiden 
toimeenpanosta. Yhteistyöstä, yhteisistä hankkeista ja koulutuksista keskustellaan, mut‐
ta onko niin, että todellisuudessa vain mietitään kuinka saadaan kilpailijan asiakkaat 
omaksi. Tahkon kehittyminen oppivaksi alueeksi alkaa yhteisen tulevaisuuden luomisel‐
la. Toimijoiden on palveltava jokaista asiakasta parhaalla mahdollisella tavalla. Asiakas‐
tyytyväisyys koostuu pienistä asioista ja oppiminen lähtee yksilöstä. Tahkon alueen paras 
markkinoija on tyytyväinen asiakas! 
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Tämä opinnäytetyö herätti kiinnostavia kysymyksiä Tahkon alueen tulevaisuuden kehit‐
tämisen edellytyksistä. Tahkon alueen kehittyminen oppivaksi alueeksi vaatii työtä, aikaa 
ja sitoutumista. Oppivan alueen viitekehys tarjoaa erinomaisen tietopohjan aluekehit‐
tämiseen. Tahkon on alueena voitettava tässä opinnäytetyössä esitettyjä haasteita kehi‐
tyspolulla kohti oppivaa aluetta, mutta tästä on hyvä jatkaa. Tämä opinnäytetyö antaa 
hyvät eväät Tahkon alueen oppimisen ja kehittymisen pohjaksi. 
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